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ABSTRACT 
Small Medium Enterprises (SME) is an activity of small business however 
then it is able to give big effect for economy in Indonesia. It can extend job field, 
having role in a process of distributing and raising social’s income, and boosting 
create national stability. However, needing provisions to create it to compete 
globally. Utilizing the development of technology in this era is not to left behind with 
the Era’s development. 
Utilization of social media as promotion’s tools to facilitate SME’s marketing 
is a kind of strategy which always used nowadays. An easy access, wide network, 
quick method and cheap cost can give positive impact and big benefit for the 
performer of SME. 
The result of this research showed that employ and utilization social media as 
promotion tools can increase capacity compete of SME refers to the sale increasing 
than using no social media. However, after look in the behind, there are a lot of SME 
which use no social media and utilizing social media yet to sell their product as 
online because of some reason. 
Keywords: Small Medium Enterprises (SME), Social Media, Marketing online 
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ABSTRAK 
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) merupakan kegiatan usaha kecil 
namun mampu memberikan efek besar bagi perekonomian di Indonesia. Yaitu dapat 
memperluas lapangan kerja, berperan dalam proses pemerataan dan peningkatan 
pendapatan masyarakat, dan mendorong mewujudkan stabilitas nasional. Namun 
untuk mewujudkan hal tersebut diperlukan bekal agar dapat bersaing secara global. 
Yaitu dengan memanfaatkan perkembangan teknologi pada saat ini agar tidak 
tertinggal dengan perkembangan zaman. 
Pemanfaatan media sosial sebagai alat promosi untuk mempermudah 
pemasaran UMKM adalah salah satu strategi yang pada saat ini bias digunakan. 
Dengan akses yang mudah, jaringan luas, cara kerja yang cepat dan juga biaya yang 
murah akan dapat memberikan dampak yang positif dan menguntungkan bagi para 
pelaku UMKM. 
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa penggunaan dan pemanfaatan media 
sosial sebagai alat promosi dapat meningkatkan daya saing UMKM dilihat dari segi 
penjualan yang mengalami kenaikan dibandingkan dengan tidak menggunakan media 
sosial. Namun apabila ditinjau kembali masih banyak UMKM yang belum 
menggunakan dan memanfaatkan media sosial untuk pemasaran secara online yang 
disebabkan oleh berbagai hal. 
Kata Kunci : Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM), media sosial, pemasaran 
online. 
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BAB I 
 PENDAHULUAN  
 
1.1.Latar Belakang  
Indonesia telah mengalami krisis ekonomi yang menyebabkan jatuhnya 
perekonomian nasional. Banyak usaha-usaha skala besar pada berbagai sektor 
termasuk industry, perdagangan, dan jasa yang mengalami stagnansi bahkan sampai 
terhenti aktifitasnya pada tahun 1998. Namun Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
(UMKM) dapat bertahan dan menjadi pemulih perekonomian di tengah keterpurukan 
akibat krisis moneter pada berbagai sektor ekonomi. Masalah utama yang dihadapi 
oleh UMKM adalah pemsaran Pemasaran dengan metode konvensional memerlukan 
biaya tinggi, misalnya membuka cabang baru, ikut pameran, pembuatan dan 
penyebaran brosur dan sebagainya (Hafsah, 2004; Kuncoro, 2008; Kurniawan, 2009; 
Supardi, 2009). 
Pada saat ini pemanfaatan perkembangan teknologi informasi banyak sekali 
digunakan untuk mengembangkan bisnis baik dari perusahaan maupun dari individu. 
Yaitu teknologi informasi baerbasis jejaring sosial yang banyak dimanfaatkan untuk 
pengembangan bisnis. Media sosial yang saat ini menjadi tren anak anak muda 
mengekspresikan diri menjadi peluang besar sebagai media iklan maupun promosi 
bisnis. Media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter, WhatsApp, dan lain 
sebagainya sekarang banyak dimanfaatkan untuk media bisnis, baik dari produk 
produk yang sudah ternama. Dengan internet dapat memberikan efisiensi anggaran 
pemasaran, internet memiliki jangkauan yang luas, akses mudah dan biaya murah. 
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Hal ini terbukti dengan banyaknya usaha yang mencoba menawarkan berbagai 
macam produk menggunakan media sosial (Jenu Wijaya Tanjung, 2011). 
Menurut Zarella (2010), sosial media adalah paradigma media baru dalam 
konteks industri pemasaran. Weber (2009) juga menyatakan bahwa media tradisional 
seperti TV, radio dan koran memfasilitasi komunikasi satu arah, sementara media 
sosial komunikasinya dua arah dengan mengijinkan setiap orang dapat 
mempublikasikan dan berkontribusi lewat percakapan online. Sedangkan O’Reilly 
(2005) berpendapat sosial media adalah platform yang mampu memfasilitasi sebagai 
kegiatan seperti mengintegrasikan situs web, interaksi sosial, dan pembuatan konten, 
komunikasi dan percakapan.  
Media sosial memang sangat diminati UMKM untuk mengembangan 
bisnisnya. Media sosial mempunyai pengaruh yang sangat besar, masyarakat lebih 
cepat menerima informasi lewat internet. Dengan akses yang mudah dan cepat hal ini 
dimanfaatkan oleh para pengusaha kecil UMKM untuk lebih berani mempromosikan 
produk produknya karena jaringan internet sangat luas dan tidak ada batasan waktu 
dan wilayah menjadi media pemasaran yang efektif. 
Oleh karena itu media sosial dapat dijadikan sebagai alat untuk 
mengembangkan usaha terutama usaha mikro kecil menengah (UMKM) khususnya 
untuk mempromosikan usaha usahanya. Dan pada saat ini banyak sosial media yang 
dapat digunakan untuk promosi dan memang untuk saat ini banyak sekali pegiat 
media sosial menjadi ladang keuntungan untuk berjualan secara online. 
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Pemanfaatan media sosial memang dapat memberikan kemudahan-
kemudahan dalam proses promosi dan jual beli yang dilakukan oleh para UMKM 
untuk memasarkan produknya serta dapat meminimalkan biaya. Namun untuk 
melakukan hal tersebut memang harus dilakukan keseriusan dalam memanfaatkan 
media social yaitu harus memberikan waktu lebih atau insentifitas untuk mengelola 
pemasaran melalui media sosial tersebut. Kebanyakan UMKM yang menggunakan 
media sosial kurang maksimal untuk memanfaatkan penggunaan media social 
tersebut, contohnya umkm hanya menggunakan satu atau dua jenis media saja, 
sehingga untuk pemasaran online nya kurang maksimal. Minimnya pengetehuan 
tentang mengelola media sosial seperti. 
Namun masih banyak pula pelaku UMKM yang kurang mengerti dengan 
pemanfaatan media social untuk memasarkan bisnisnya, mereka masih melakukan 
pemasaran secara tradisional yaitu dengan memasarkan produk langsung kepada 
konsumen yang hanya mempunyai cakupan wilayah yang masih kecil. Biasanya 
adalah pelaku usaha dikalangan orang tua yang belum mengetahui tentang pemasaran 
online.  
Peneliti telah melakukan observasi dan wawancara dengan UMKM di Desa 
Kemasan Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali Pada hari Selasa 3 April 2018 
sampai 12 Juli 2018. Dan masih banyak UMKM yang belum menggunakan atau 
memanfaatkan media sosial untuk memasarkan produknya. UMKM yang ada di 
Kelurahan Kemasan berjumlah 23 UMKM, dan yang telah menggunakan atau 
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memanfaatkan media sosial untuk hanya 11 UMKM. Ini merupakan jumlah yang 
masih kecil dalam pemanfaatan media sosial untuk usaha kecil.  
Pengembangan UMKM disana saat ini cukup baik hal ini dikarenakan adanya 
Lembaga Wisata yang berada di desa Kemasan yang melakukan pelatihan khusus 
kepada warga disana untuk dapat mandiri usaha. Yaitu dari DISNAKERTRANS dan 
Lembaga Wisata DEWAEMAS memanfaatkan hasil bumi yang ada di desa Kemasan. 
Seperti sayur-sayuran dan buah-buahan bukan diolah untuk lauk pauk namun menjadi 
cemilan keripik yang tahan lama. Inilah alasan mengapa peneliti melakukan 
penelitian di Desa Kemasan ini. Contohnya saja yaitu Ibu Endang yang bergerak di 
bidang kuliner pembuat Kerupuk Buah dan Sayur yaitu pembuatan kerupuk dari 
bahan buah seperti papaya, jambu, dan kangkung merupakan salah satu warga yang 
ikut pelatihan DEWAEMAS. Namun yang menjadi masalah lain adalah pemasaran 
produk yang masih kurang luas. Masih banyak pelaku UMKM disana yang belum 
mengunakan dan memanfaatkan media sosial. Alasannya adalah kurang mengerti 
pengunaan media sosial dan memilih untuk memasarkannya sendiri dengan cara 
menitipkan di warung-warung terdekat dana ada juga yang menagmbil produk 
Kerupuk tersebut untuk dijual kembali.  
Berdasarkan latar belakang masalah diatas kami disini akan meniliti sebuah 
masalah dengan judul “Analisis Penggunaan Media Sosial terhadap Pengembangan 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Boyolali.” Yaitu kami akan 
melakukan penelitian terhadap seberapa pengaruhnya penggunaan media sosial 
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terhadap pengembangan UMKM yang ada di Kemasan, Kecamatan Sawit, Kabupaten 
Boyolali. 
 
1.2.Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka masalah yang 
dapat didefinisikan dalam penelitian ini adalah kurangnya pengetahuan UMKM untuk 
memanfaatkan media social untuk melakukan bisnisnya. Masih banyak masyarakat 
yang masih enggan menggunakan media sosial untuk memasarkan produknya, 
ataupun masih kurangnya pengetahuan mereka tentang penggunaan marketing online. 
Sehingga dalam mengelola bisnis masih kurang maksimal. Dalam memanfaatkan 
media sosial memang banyak kemudahan-kemudahan yang dapat didapat tetapi harus 
juga dapat mengelola dengan teliti, sabar dan intensif sehingga pemasaran produknya 
dapat maksimal dan juga berpengaruh pada pelayanan konsumen.   
 
1.3.Batasan Masalah 
Agar penelitian ini tidak menyimpang dari tujuan awal perencanaan, maka 
perlu adanya batasan-batasan pada masalah yang dikaji. Adapun batasan-batasannya 
sebagai berikut : 
a. Penelitian ini terbatas pada tiga jenis usaha jasa, dagang, dan industry dan 
dibatasi pada beberapa jenis usaha yaitu makanan, konveksi, property, 
kerajinan, dan usaha usaha kecil lainnya. 
b. Jenis media sosial yang digunakan yang akan kami teliti dibatasi yaitu, 
Facebook, Instagram dan WhatsApp. 
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1.4.Perumusan Masalah 
Sesuai dengan latar belakang tersebut diatas, maka dapat dirumuskan 
masalah sebagai berikut : 
a. Apakah pengaruh media sosial dan manfaatnya terhadap perkembangan 
UMKM di Desa Kemasan? 
b. Bagaimana gambaran penggunaan media sosial pada UMKM di Desa 
Kemasan? 
 
1.5.Tujuan Penelitian 
Pada penilitian yang kami lakukan ini mempunyai beberapa tujuan, adapun 
tujuannya sebagai berikut : 
a. Untuk mengetahui manfaat dan pengaruh media sosial terhadap 
pengembangan UMKM di Desa Kemasan. 
b. Untuk mengetahui gambaran penggunaan media sosial pada UMKM di Desa 
Kemasan saat melakukan penjualan secara online. 
 
1.6.Manfaat Penelitian 
Berdasarkan penelitian yang hendak dicapai maka ada manfaat dari apa yang 
akan kami teliti. Yaitu: 
a. Hasil dari penelitian ini diharapkan memberikan pengetahuan bagi kami 
sebagai peneliti dan bagi para pembaca dalam hal pengembangan UMKM 
menggunakan penjaualan secara online melalui media sosial. 
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b. Diharapkan juga berguna bagi para pengusaha pengusaha kecil untuk dapat 
diterapkan pada pengembangan usahanya. 
 
1.7.Hasil Penelitian yang Relevan 
1. Pemanfaatan Media sosial bagi Pengambangan Pemasaran UMKM (Studi 
Deskriptif Kualitatif pada Distro di Kota Surakarta) yang diteliti oleh 
Khabib Alia Akhmad, dan jenis penilitian ini adalah Kualitatif Deskriptif. 
dari penelitian dapat disimpulkan : (1) Dari  Pemanfaatan media sosial 
oleh pemilik atau pengelola sangat beragam, pemilihan media sosial 
dipilih diakrenakan jenis media sosial ini sangat mudah pengoperasiannya 
dan sangat familiar bagi para konsumen distro. (2) Penggunaan media 
website sebagai media pemasaran oleh para pemiliki atau pengelola distro 
di kota Surakrta masih sangat kecil, hal ini  dikarenakan untuk 
penggunaan website bagi media pemasaran distro dibutuhkan biaya yang 
cukup besar dan bagi para pemilik atau pengelola distro hal tersebut dapat 
mengurangi keuntungan. 
2. Manfaat Penggunaan Media Sosial pada Usaha Kecil Menengah (UKM), 
yang diteliti oleh Swasta Priambada, dan jenis peneliannya adalah 
Kualitatif, Hasil dan pembahasan dari penelitian ini adalah menjelaskan 
tentang karakteristik UKM yang menjadi subyek penelitian, penggunaan 
media sosial pada UKM dan pengaruh penggunaan media sosial bagi 
UKM. 
  
8 
 
 
1.8.Metode Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif dengan pendekatan kualitatif. 
 
1.9.Jadwal Penelitian 
Terlampir  
 
1.10. Sistematika Penulisan Skripsi 
Untuk memperoleh gambaran yang sistematis mengenai penulisan skripsi ini, 
maka penulisan menggunakan sistematis sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini berisis uraian mengenai latar belakang yang mendasari timbulnya 
masalah penelitian, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta 
sistematika penulisan. 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
Bab ini mengenai teori-teori yang melandasi penelitian dan menjadi dasar 
acuan teori yang relevan untuk menganalisis penelitian serta penelitian sebelumnya. 
Terdiri dari kajian teori dan kerangka berpikir. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini berisi uraian mengenai desain penelitian, subyek penelitian, teknik 
pengumpulan data, serta teknik analisis data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
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Bab ini berisi uraian mengenai gambaran secara umum atas objek penelitian, 
hasil penelitian yang dilakukan serta pembahasan. 
BAB V PENUTUP 
Bab ini merupakan bagian terakhir dalam penulisan skripsi. Bab 
menguraiakan kesimpulan yang merupakan jawaban dari rumusan masalah 
berdasarkan hasil pengolahan data akan disampaikan pula keterbatasan-keterbatasan 
yang terdapat dalam penelitian ini, serta saran-saran yang berkaiatan dengan 
penelitian sejenis yang bermanfaat untuk penelitian selanjutnya. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1 Kajian Teori 
2.1.1 Media Sosial  
Media sosial adalah perkembangan mutakhir dari teknologi-teknologi 
perkembangan web baru berbasis internet, yang memudahkan semua orang untuk 
dapat berkomunikasi, berpartisipasi, saling berbagi, dan membentuk sebuah jaringan 
secara online, sehingga dapat menyebarluaskan konten secara sendiri. Media jejaring 
sosial merupakan situs yang menjadi tempat orang-orang berkomonukasi dengan 
teman-teman mereka, yang mereka kenal di dunia nyata dan dunia maya. Media 
sosial adalah paradigma media baru dalam konteks industri pemasaran (Zarella, 
2010). 
Media tradisional seperti TV, radio dan koran memfasilitasi komunikasi satu 
arah, sementara media sosial komunikasinya dua arah dengan mengijinkan setiap 
orang dapat mempublikasikan dan berkontribusi lewat percakapan online (Weber, 
2009). Sosial media adalah platform yang mampu memfasilitasi sebagai kegiatan 
seperti mengintegrasikan situs web, interaksi sosial, dan pembuatan konten, 
komunikasi dan percakapan (O’Reilly, 2005). 
Sebagai situs jejaring sosial, sosial media memiliki peran penting dalam 
pemasaran. Hal ini disebabkan, sosial media dapat memainkan peran komunikasi. 
Karena komunikasi merupakan upaya menjadikan seluruh kegiatan pemasaran atau 
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promosi perusahaan dapat menghasilkan citra atau image yang bersifat satu atau 
konsisten bagi perusahaan (Morrison, 2007). 
Menurut Boyd dan Ellison (2007), Social Networking Site (SNS) atau biasa 
disebut juga jejaring sosial didefinisikan sebagai suatu layanan berbasis web yang 
memungkinkan seitap individu untuk membangun hubungan sosial melalui dunia 
maya suatu membangun profil tentang dirinya sendiri, menunjukan koneksi sesorang 
dan memperlihatkan hubungan apa saja yang ada antara satu pemilik dengan pemilik 
akun lainnya dalam system yang disediakan, dimana masing-masing  Social 
Networking Site (SNS) memiliki ciri khas dan system yang berbeda-beda. Beberapa 
contoh Social Networking Site (SNS) diantaranya Myspace, Facebook, Gyworld, 
Twitter, dan Bebo. Fungsi dari penerapan Social Networking Site (SNS) itu sendiri 
berfokus pada koneksi yang akan dibangun oleh satu orang dengan orang lainnya, 
diaman dapat berupa hubungan sahabat, keluarga, seks, event, profesi, hingga bisnis 
dan pekerjaan. 
Jika melihat dari bauran tersebut, sosial media terbukti dapat memegang 
perananan sebagai Integrated Marketing Communication (IMC). Sosial media 
mampu melakukan fungsi bauran promosi secara terpadu, bahkan sampai terjadinya 
proses transaksi. Dimana ketika pelanggan telah menjadi User yang tergabung dalam 
akun media sosial yang dimiliki oleh perusahaan, baik pertemanan atau fans page 
(dalam Facebook), follower (dalam Twitter dan Instagram), atau istilah lain yang 
digunakan oleh beberapa penyedia sosial media. Maka akan secara otomatis secara 
terus-menerus, sehingga akan dapat melakukan komunikasi secara persuasive dan 
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memperkenalkan produk-produknya dikemudian hari. IMC itu sendiri merupakan 
proses pengembangan dan implementasi sebagai bentuk program komunikasi 
persuasive kepada pelanggan dan calon pelanggan secara berkelanjutan. Adapun 
tujuannya adalah memperngaruhi atau memberikan efek langsung kepada prilaku 
khalayak sasaran yang dimiliknya yakni pelanggan. IMC menganggap seluruh 
sumber yang dapat menghubungkan pelanggan dan calon pelanggan dengan produk 
atau jasa dari suatu merek, adalah jalur yang potensial untuk menyampaikan dimasa 
dating. Dengan kata lain, proses IMC berawal dari pelanggan atau calon pelanggan 
kemudian berbalik kepada pemilik untuk menentukan bentuk dan metode yang 
digunakan dan dikembangkan bagi program komunikasi yang dijalankan (Shimp, 
2000).  
Sementara menurut Kotler dan Amstrong (2001), IMC diartikan sebagai 
konsep dimana suatu perusahaan secara berhati-hati mengintegerasikan dan 
mengkoordinasikan saluran komunikasinya yang banyak untuk menyampaikan pesan 
yang jelas, konsisten, dan meyakinkan mengenai perusahaan dan produknya.  
Jika penggunaan media sosial dilakukan secara optimal oleh UMKM, tentu 
saja hal ini dapat meningkatkan daya saing UMKM itu sendiri. Para pelaku UMKM 
akan lebih mudah berkomunikasi melalui media sosial mengenai harga, produk, 
distribusi, serta promosi yang dilakukan. Komunikasi pemasaran terpadu perlu 
diterapkan mulai dari tataran bauran pemasaran yaitu komunikasi produk, komunikasi 
harga, komunikasi tempat (distribusi) dan komunikasi promosi. Sejalan dengan 
pendapat De Lozier yang dikutip oleh Kotler dan Amstrong (2004). 
  
13 
 
Dalam penelitian yang akan dilakukan ini mempunyai batasan penggunaan 
media sosial yang digunakan oleh UMKM yaitu Facebook, Instagram, dan Whatsapp. 
Dalam penggunaanya ada perbedaan fungsi Facebook dan Instagram berfungsi untuk 
media pemasaran dan promosi sedangkan Whatsapp untuk media komunikasi dengan 
pelanggan. 
A. Facebook 
Facebook didirikan pada 4 Februari 2004, telah mencatat lebih dari 37 juta 
pengguna serta ribuan jaringan bisnis. Facebook telah mengembangkan berbagai 
ragam aplikasi yang dapat diinstal para pengguna. Aplikasi-aplikasi inilah yang 
memberikan nilai tambah bagi Facebook. Aplikasi yang dikembangkan banyak yang 
mendukung bisnis dan pekerjaan seperti menjual atau membeli barang (Muklason dan 
Aljawiy, 2011). 
Menjamurnya jejaring sosial seperti Facebook ini membuka peluang yang 
sangat baik bagi siapa saja untuk melakukan aktivitas marketing dengan lebih baik 
dan berbiaya yang relative murah (Lasmadiarta, 2011). Aktivitas marketing dan 
proses bisnis lainnya dengan menggunakan jejaring sosial Facebook dapat disebut 
juga sebagai E-Commerce. 
Dalam komunikasi pemasaran, penyampaian informasi menjadi aktifitas 
paling penting. Informasi dalam komunikasi disebut juga sebagai pesan (message), 
dalam menyampaikan pesan, pemasar harus memperhatikan beberapa hal sebagai 
berikut : 
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1. Pola pesan  
Menurut Machfoedz (2010), bagian terpenting  dari strategi penyampaian 
pesan pemasaran adalah penetapan cara terbaik untuk mengkomunikasikan pokok 
pesan pesan kepada khalayak sasaran dalam hal ini adalah konsumen/pelanggan. 
Beberapa hal yang perlu diperhatikandalam membentuk pola pesan adalah 
sebagai berikut : 
 Kemudahan dalam menarik kesimpulan : pesan harus lugas dan eksplisit. 
 Pesan berisi tunggal atau ganda : pesan tunggal adalah pesan yang 
disampaikan hanya berisi pandangan satu sisi, missal hanya sisi 
positifnya saja, sedangkan pesan ganda menyampaikan pandangan dua 
sisi, positif dan negative atau kelebihan dan kekurangan produk yang kita 
tawarkan. 
 Tatapan presentasi : mengatur materi dan alur presentasi, mengemukakan 
pokok-pokok pesan di awal dapat memberikan gambaran kepada 
konsumen atas apa yang akan diterimanya, sehingga dapat membangun 
minat audience. 
2. Media Penyampaian 
Facebook memiliki beberapa fasilitas untuk menyampaiakn pesan kepada 
membernya, dapat melalui message box (kotak pesan), posting status, catatan dan 
image tagging. Gunakan fasilitas-fasilitas ini secara berkala dan terencana, missal 
dengan tiga hari sekali mengirimkan informasi produk melalui message box, satu 
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minggu sekali membuat catatan terkait dengan keunggulan produk dan 
relevasinya dengan kejadian yang factual. 
3. Mengatur Penyampaian Pesan 
Mengatur penyampaian pesan melalui media yang disediakan oleh 
Facebook memang harus secara berkala dan terencana, adapun cara-caranya 
berikut : 
 Judul atau subyek pesan harus menarik 
 Lebih baik dikirim secara personal, bukan massal agar tidak dianggap sebagai 
spam 
 Buatlah pesan sesingkat dan sejelas mungkin 
 Selalu akhiri dengan kontak anda 
 Buatlah jadwal dan frekuensi pengiriman pesan secara berkala 
B. Instagram 
Instagram merupakan salah satu media sosial yang dapat digunakan sebagai 
media promosi suati produk atau jasa. Menurut Salamoon (2013) media sosial 
instagram diciptakan sehingga para pemilik smartphone akan merasa bahwa kamera 
yang terpasang di gadgetnya tidak sia-sia. Instagram adalah sebuah aplikasi berbagi 
foto yang memungkinkan pengguna mengambil foto, menerapkan filter digital, dan 
membagikannya ke berbagai layanan jejaring sosial, termasuk milik instagram itu 
sendiri. 
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Menurut Putri (2013), nama instagram berasal dari pengertian dari 
keseluruhan fungsi aplikasi. Kata “insta” berasal dari kata “instan”, seperti kamera 
polaroid yang pada masanya lebih dikenal dengan sebutan “foto instan”. Sedangkan 
kata “gram” berasal dari kata “telegram”, dimana cara kerja telegram sendiri adalah 
untuk mengririmkan informasi kepada orang lain dengan cepat sama halnya dengan 
instagram yang dapat mengunggah foto dengan menggunakan jaringan internet, 
sehingga informasi yang ingin disampaikan dapat diterima dengan cepat. 
Aplikasi instagram sekilas mirip dengan aplikasi Facebook dimana 
penggunanya bias melakukan upload foto dan memberik komentar. Instagram dan 
Facebook memiliki perbedaan yaitu Instagram sangat fokus pada tujuannya untuk 
menjadi mediator komunikasi melalui gambar atau foto. Melalui aplikasi ini, 
pengguna dituntut untuk memaksimalkan fitur kamera pada gadgetnya dengan 
maksimal. Pengguna hanya tinggal melakukan pemotretan, melakukan koneksi 
dengan aplikasi ini dan mengedit bila perlu untuk kemudian diipload ke server 
instagram.  
Instagram digunakan oleh pelaku bisnis dalam memasarkan produknya 
menjadi lebih mudah karena sasaran pertama adalah orang yang paling dekat 
dengannya, bias melalui teman yang awalnya dari mulut ke mulut sambil menunjukan 
akun Instagram, komunuikasi tersebut sangat efektif bagi para penjual, dengan 
adanya media Instagram semakin mudahnya penjual menunjukan foto atau catalog 
barang jualannya (Putri, 2013). 
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Salah satu aspek yang menjadi titik fokus pelaku bisnis atau perusahaan 
dalam merupakan suatu penyampaian informasi atau menawarkan suatu produk dan 
jasa kepada konsumen. Menurut Rangkuti (2009), promosi adalah kegiatan penjualan 
dan pemasaran dalam rangka menginformasikan dan mendorong permintaan terhadap 
produk, jasa, dan ide srai perusahaan dengan cara mempengaruhi konsumen agar mau 
membeli produk dan jasa yag dihasilkan oleh perusahaan. 
Alat promosi atau lebih dikenal dengan bauran promosi terdiri atas empat 
variable, menurut Rangkuti (2009) yaitu : 
1. Periklanan (Advertising) 
Komunikasi nonindividu dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang 
dilakukan oleh perusahaan, lembaga nirlaba serta individu. Periklanan diartikan 
sebagai bentuk prestasi nonpersonal yang dibayar oleh sponsor untuk 
mempresentasikan gagasan atau ide promosi dari barang atau jasa tertntu. 
2. Penjualan Perseorangan (Personality Selling) 
Interaksi anatarindividu, saling bertemu muka yang ditunjukan untuk 
menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan 
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. 
3. Publisitas (Publicity) 
Merupakan usaha untuk merangsang permintaan terhadap suatu produk secara 
nonpersonal dengan membuat berita yang bersifat komersial tentang produk 
tersebut dalam media tercetak atau tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan 
dalam media tersebut. 
  
18 
 
4. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Kegiatan promosi untuk melakukan rangsangan kepada konsumen untuk 
melakukan pembelian. 
 
2.1.2 Marketing Online 
Marketing Online 
Pemasaran (Marketing) adalah proses merencanakan dan melaksanakan 
konsep, penerapan harga, promosi, dan distribusi ide (hasil pemikiran), barang, dan 
jasa untuk menciptakan pertukaran yang dapat memuaskan tujuan individu maupun 
organisasi (Kotler, 2002). 
Maka karenanya proses marketing meliputi baik aspek mental maupun aspek 
fisik. Mental dalam arti bahwa para penjual harus mengetahui apa yang diinginkan 
para pembeli dan pembeli harus mengetahui apa yang dijual. Fisik dalam arti bahwa 
benda-benda harus dipindahkan ke tempat-tempat diamana mereka dibutuhkan pada 
waktu mereka dibutuhkan (Winardi, 1993). 
Dalam pemasaran online lewat dunia maya, ada orang yang menyebut Cyber 
Marketing sebagai internet marketing. Yang sering disingkat dengan e-marketing. 
Beberapa konsep cyber marketing mencakup perencanaan strategi, analisa situasi, 
analisa costumer, pengembangan pasar dan produk, positioning, dan konsep-konsep 
lain. Akan tetapi, banyak diantara prinsip, teknik, dan taktik cyber marketing ini yang 
memang berakar pada strategi pemasaran tradisional meskipun implementasinya 
berbeda. Dimensi baru yang telah menyatu ke dalam, khususnya lanskap bisnis 
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internet ini ialah pemasaran pesan-pesan iklan melalui media promosi internet jenis 
calssified, promosi berbasis testimonial di situs web, pemasaran melalui situs pencari, 
serta pemasaran dan pembelian berbasis email marketing (Onggo, 2005). 
Teknologi Informasi khususnya internet sangat mempengaruhi dunia 
marketing, bahkan pemanfaatan internet untuk marketing dianggap sebagai tren 
pemanfaatannya di dunia marketing, sehingga dikatakan bahwa marketing online 
mulai populer sejalan dengan makin populernya penggunaan internet (Lasmadiarta, 
2011) 
Menurut Jenu Widjaja Tandjung (2011), dengan internet dapat memberikan 
efisiensi anggaran pemasaran internet memiliki jangkauan yang luas, akses mudah 
dan biaya murah. Hal ini terbukti dengan banyaknya usaha mulai mencoba 
menawarkan berbagai macam produknya dengan menggunakan media internet. 
Pemasaran produk usaha kecil dan menegngah melalui e-commerce dapat 
menguntungkan konsumen dengan memperoleh produk yang lebih murah karena 
melalui e-commerce usaha kecil dan menegah dapat memangkas saluran distribusi 
yang otomatis berdampak pada pengurangan harga. Selain biaya operasional yang 
murah, e-commerce sangat mungkin memberikan pendapatan yang bisa jadi sulit 
diperoleh melalui cara yang konvensional. Karena pemilik usaha kecil dan menengah 
(UMKM) dapat melayani banyak pembeli dalam waktu yang bersamaan dan pembeli 
pun tidak perlu antri menunggu untuk dilayani, mereka dapat langsung memilih 
produk dan menyelesaikan proses pembayaran tanpa perlu menunggu pembeli lain 
yang terlebih dahulu datang. 
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2.1.3 Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) adalah suatu bentuk usaha yang 
dilihat dari skalanya usaha rumah tangga dan usaha kecil hanya mempunyai jumlah 
pegawai antara 1-19 orang sementara usaha menengah mempunyai pegawai antara 
20-99 orang (BPS, 2004) 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bidang 
yang memberikan kontribusi yang signifikan dalam memacu pertumbuhan ekonomi 
Indonesia. Hal ini dikarenakan daya serap UMKM terhadap tenaga kerja yang sangat 
besar dan dekat dengan rakyat kecil. Statistik pekerja Indonesia menunjukan bahwa 
99,5% tenaga kerja di Indonesia bekerja dibidang UMKM. Hal ini sepenuhnya 
disadari oleh pemerintah, sehingga UMKM termasuk dalam salah satu fokus program 
pembangunan yang dicanangkan oleh pemerintah Indonesia. Kebijakan pemerintah 
terhadap UMKM dituangkan dalam sejumlah Undang-undang dan peraturan 
pemerintah (Kurniawan, 2008). 
Masalah utama yang dihadapi oleh UMKM adalah pemasaran (Hafsah, 2004; 
Kuncoro, 2008; Kurniawan, 2009; Supardi, 2009). Pemasaran dengan metode 
konvensional memerlukan biaya yang lebih tinggi, misalnya membuka cabang baru, 
ikut pameran, pembuatan dan penyebaran brosur dan sebagainya. Berkembangnya 
internet menjadi sarana yang efisien untuk membuka jalur pemasaran model baru 
bagi produk UMKM. Disamping biayanya yang relatif murah, dengan memanfaatkan 
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internet penyebaran informasi akan lebih cepat dan jangkaunnya lebih luas (Supardi, 
2009). 
Untuk itu UMKM memang perlu dikembangkan, menurut Kurniawan (2009) 
karena: 
1. UKM menyerap tenaga kerja. 
2. UKM memegang peranan dalam ekspor nonmigas, yang pada tahun 1990 
mencapai US$ 1.031 juta atau menempati ranking kedua setelah ekspor dari 
kelompok aneka industri. 
3. Adanya urgensi untuk struktur ekonomi yang beerbentuk piramida, yang 
menunjukan adanya ketimpanan yan lebar antara pemain kecil dan besar 
dalam ekonomika Indonesia. 
UMKM dapat mengurangi tingkat pengangguran yang ada di Indonesia, 
padahal pengangguran yang tingi adalah penyumbang terbesar dalam penyebab 
terjadinya kemiskinan di Indonesia, demikian juga yang terjadi di propinsi Sumatera 
Selatan (Sripo, 2010). Banyaknya UMKM akan menyebabkan perekonomian yang 
kuat, karena terbukti bahwa UMKM paling tahan terhadap krisis (Kuncoro, 2008). 
Masalah dasar yang yang sering dihadapi UMKM menurut Kurniawan (2009) 
adalah: 
1. Kelemahan dalam memperoleh peluang pasar dan mempeebesar pangsa pasar. 
2. Kelemahan dalam struktur permodalan dan keterbatasan untuk memperoleh 
jalur terhadap sumber-sumber permodalan. 
3. Kelemahan di bidang organisasi dan manajemen sumber daya manusia. 
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4. Keterbatasan jaringan usaha kerjasama antar pengusaha kecil (system 
informasi pasar). 
5. Iklim usaha yang kurang kondusif, karena persaingan yang saling mematikan. 
6. Pembinaan yang telah dilakukan masih kurang terpadu dan kurangnya 
kepercayaan serta kepedulian masyarakat terhadap usaha kecil. 
Sedangkan menurut Hafsah (2004) masalah UKM adalah sebagai berikut: 
a. Kurangnya Permodalan 
Permodalan merupakan faktor utama yang diperlukan untuk mengembangkan 
suatu unit usaha. Kurangnya permodalan UKM, oleh karena pada umumnya usaha 
kecil dan menengah merupakan usaha perorangan atau perusahaan yang sifatnya 
tertutup, yang mengandalkan pada modal dari pemilik yang jumlahnya sangat 
terbatas, sedangkan modal pinjaman dari bank atau lembaga keuangan lainnya sulit 
diperoleh, karena persyaratan secara administratif dan teknis yang diminta oleh bank 
tidak dapat dipenuhi. 
b. Sumber Daya Manusia yang Terbatas 
Sebagian besar usaha kecil tumbuh secara tradisional dan merupakan usaha 
keluarga  yang turun temurun. Keterbatasan SDM usaha kecil baik dari segi 
pendidikan formal maupun pengetahuan dan keterampilannya  sangat berpengaruh 
terhadap manajemen pengelolaan usahanya, sehingga usaha tersebut sulit untuk 
dikembangkan dengan optimal. Di samping itu dengan keterbatasan SDM nya, unit 
usaha tersebut relatif sulit untuk mengadopsi perkembangan teknologi baru untuk 
meningkatkan daya saing produk yang dihasilkannya. 
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c. Lemahnya Jaringan Usaha dan Kemapuan Penetrasi Pasar 
Usaha kecil yang pada umumnya merupakan unit usaha keluarga, mempunyai 
jaringan usaha yang sangat terbatas dan penetrasi pasar yang rendah, oleh karena 
produk yang dihasilkan jumlahnya sangat terbatas dan mempunyai kualitas yang 
sangat kurang kompetitif. Berbeda dengan usaha besar yang telah mempunyai 
jaringan yang sudah solid serta didukung dengan teknologi yeng dapat menjangkau 
internasional dan promosi yang baik.   
Sesuai Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah (UMKM) pengertiannya adalah :  
1. Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan 
usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur 
Undang-undang ini.  
2. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau 
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha menengah 
atau usaha besar yang memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud 
dalam Undang-Undang ini.  
3. Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha yang bukan merupakan 
anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha kecil atau usaha besar 
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dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana 
diatur dalam Undang-Undang ini. 
 
2.2 Kerangka Berpikir 
Untuk meningkatkan daya saing UMKM serta untuk mendapatkan peluang 
ekspor dan peluang bisnis lainnya dapat dilakukan dengan memanfaatkan 
perkembangan perkembangan teknologi khususnya media sosial yang mudah 
penggunaannya. Tidak hanya memanfaatkan internet sebagai alat komunikasi namun 
untuk melakukan promosi, pemasaran, peluang bisnis, dan pengembangan usaha 
lainnya. Pemanfaatan media sosial sebagai sarana untuk promosi dan pemasaran 
produk-produk usaha, sehingga akan meningkatkan volume penjualan dan 
meingkatkan pendapatan. Peningkatan pendapatan ini pada akhirnya akan 
mengembangkan usaha mikro, kecil, dan menengah tersebut. Di sisi lain Kementrian 
Koperasi dan UKM juga perlu terus memacu UMKM yang ada agar dapat 
menggunakan sarana yang ada untuk memasarkan dan menampilkan produk-
produknya. 
Gambar 2. 
Kerangka Berpikir 
 
 
 
 
 
 
Penggunaan Media 
sosial 
Pengembangan UMKM 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu yang digunakan untuk melakukan penelitian yaitu mulai bulan Maret 
2018 hingga selesai. Penelitian ini dilakukan di Desa Kemasan, Kecamatan Sawit, 
Kabupaten Boyolali. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
kualitatif yang bersifat deskriptif. Pendekatan penelitian kualitatif diharapkan bias 
menghasilkan suatu uraian yang mendalam tentang ucapan, tulisan, dan atau perilkau 
yang sedang diamati dari suatu individu, kelompok, masyarakat, dan atau sebuah 
organisasi tertentu dalam kehidupan sehari-hari yang diaji dari sudut pandang yang 
utuh, komperhensif, dan holistik (Basrowi dan Suwandi, 2008:23). 
Menurut Moleong (2007:6) penelitian kualitatif adalah penelitian yang 
bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek 
penelitian misalnya : perilaki, persepsi, motivasi, tindakan, dan lain-lain, secara 
holistic, dan dengan cara deskriptif dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu 
konteks khusus yang alamiah dan dengan cara memanfaatkan berbagai metode 
ilmiah. 
Menurut Soeharsimi Arikuto (1991:25) penelitian deskriptif merupakan 
penelitian yang mana peneliti bermaksud mengetahui keadaan suatu data dan 
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bagaimana, berapa banyak, sejauh mana dan sebagainya. Data yang dikumpulkan 
berupa kata-kata dan gambar sehingga bukan angka.  Penelitian ini dilakukan untuk 
melihat pengaruh media sosial, penerapan e-commerce dengan peningkatan penjualan 
dan pendapatan dari UMKM yang ada di Kelurahan Kemasan, Kecamatan Sawit, 
Kabupaten Boyolali dengan pengumpulan data dengan cara wawancara langsung. 
Jadi metode penelitan kualitatif deskriptif adalah suatu penelitian yang 
memaparkan fenomena yang teejadi berupa gambaran tentang suatu kejadian yang 
diamati oleh peneliti secara jelas, tanpa menggunakan perhitungan statistik. Peneliti 
memilih bentuk penellitian kualitatif karena penelitian kualitatif lebih menekankan 
sifat naturalism. Realita yang muncul merupakan bahan kajian dalam penelitian ini 
sehingga obyek yang diteliti akan diungkapkan secara detail dan mendalam sesuai 
dengan kondisi aslinya. 
 
3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel (kualitatif lapangan)  
3.3.1 Populasi  
Sugiyono (2010:115) menjelaskan mendefiniskan populasi sebagai wilayah 
generalisasi yang terdiri atas obyek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik 
tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Jadi populasi ini bukan hanya orang, namun juga objek dan benda-
benda alam yang lain. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah para pelaku 
UMKM yang ada di wilayah Kelurahan Kemasan yang berjumlah 23 UMKM. 
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3.3.2 Sampel  
Sampel merupakan bagian dari jumlah karakteristik yang yang dimiliki oleh 
populasi. Apabila populasi besar dan penelitian tidak mungkin mempelajari semua 
yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka 
peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Apa yang 
dipelajari dari sampel, kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi 
(Sugiyono, 2010:116).   
Peneliti mengambil 11 sampel yang nantinya akan menjadi sumber untuk 
melakukan penelitian yaitu UMKM yang sudah menggunakan dan memanfaatkan 
media sosial untuk memasarkan produk-produknya. 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
Menurut sunber data yang digunakan dalam penelitian ini, data dibedakan 
menjadi dua macam yaitu : 
1. Data Primer 
Menurut Umar (2002:84) data primer merupakan data yang didapat dari 
sumber pertama. Data ini bisa berwujud hasil wawancara, pengisisan kuesioner, atau 
bukti transaksi. Dalam penelitian ini data primer melalui wawancara dengan 
informan.  
Data primer merupakan data yang diambil dan diolah sendiri oleh peneliti atau 
data yang secara langsung dikumpulkan sendiri oleh perorangan atau suatu organisasi 
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melalui objeknya. Data primer diperoleh melalui wawancara langsung kepada pelaku 
UMKM di Kelurahan Kemasan Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali. 
 
2. Data Sekunder 
Menurut Tika (2006:56) data sekunder adalah data yang telah lebih dahulu 
dikumpulkan dan dilaporkan atau instansi diluar dari peneliti sendiri, walaupun yang 
dikumpulkan itu sesungguhnya adalah data yang asli. 
Data sekunder merupakan data yang bukan dihasilkan dan dikumpulkan oleh 
peneliti yang diperoleh dalam bentuk yang sudah ada. Data ini diperoleh dari 
perpustakaan atau dari laporan-laporan penelitian yang terdahulu (Misbahuddin & 
Iqbal Hasan, 2014:21). 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data. 
Agar diperoleh data yang valid dalam penelitian ini perlu ditentukan teknik-
teknik pengumpulan data yang sesuai. Dalam hal ini peneliti menggunakan metode 
sebagai berikut: 
a. Wawancara  
Menurut Moeleong (2005:186), wawancara adalah percakapan dengan 
maksud tertentu. Percakapan ini dilakukan oleh pihak, yaitu pewawancara (interview) 
yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara (imterviewee) yang memberikan 
jawaban atas pertanyaan itu. Wawancara dilakukan langsung kepada pelaku UMKM 
di Kelurahan Kemasan yaitu mengenai pemanfaatan media sosial oleh pelaku usaha. 
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Wawancara dilakukan menggunakan teknik wawancara semi terstruktur. 
Dalam melakukan proses wawancara, peneliti melakukan Tanya jawab secara 
langsung untuk mendapatkan informasi dari informan. Tanya jawab dilakukan 
dengan tidak terpaku dalam pedoman wawancara, namun dilakukan secara santai dan 
terbuka, dengan hal ini pewawancara dapat lebih terbuka dalam menggali informasi 
lebih dalam dan luas dari informan. Hasil wawancara ini berupa rekaman percakapan  
kemudian dituangkan ke dalam transkrip hasil wawancara guna mempermudah dalam 
proses pengolahan data. Dalam penelitian ini dilakukan secara langsung dengan 
pelaku UMKM yang ada di Kelurahan Kemasan. 
 
b. Dokumentasi  
Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bias 
berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental sesorang (Sugiyono. 
2007:213). Hasil penelitian lebih kredibel kalau didukung oleh dokumen-dokumen 
yang bersangkutan. 
Teknik dokumentasi merupakan suatu cara pengumpulan data yang 
mengahsilkan catatan-catatan penting berhubungan dengan masalah yang diteliti 
sehingga akan diperoleh data yang lengkap, sah, dan bukan berdasarkan pada 
perkiraan dengan mengambil data yang sudah ada dan tersedia dalam catatan 
dokumen (Basrowi dan Suwandi, 2008:158).   
c. Observasi 
  
30 
 
Pengamatan merupakan metode yang pertama-tama digunakan dalam 
melakukan penelitian ilmiah (Koentjaraningrat, 1991:109). Menurut Tohirin 
(2012:62), mengemukakan beberapa alasan pengamatan dijadikan sebagai cara utama 
pengumpulan data, yaitu:  
1. Didasarkan atas pengamatan langsung. 
2. Memungkinkan melihat dan mengamati sendiri kemudian mencatat yang 
sebenarnya terjadi. 
 
3.6 Teknik Analisis Data 
Menurut Lexy J. Moleong, analisis data adalah proses menorganisasikan dan 
mengurutkan data ke dalam pola, kategori dan satuan uraian dasar sehingga dapat 
ditemukan tema dan dapat dirumuskan. 
Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan sejak sebelum memasuki 
lapangan, selama di lapangan dan setelah selasai di lapangan. Analisis data dalam 
penelitian ini menggunakan metode model Miles dan Hubermen yaitu selama proses 
pengumpulan data dilakukan 3 kegiatan penting diantaranya reduksi data (data 
reduction), penyajian data (data diplay), verifikasi (Verification). Berikut gambar dari 
proses: 
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Gambar 3 
Analisis data menurut Miles dan Huberman 
 
 
Gambar 1 adalah gambar dari analisis data menurut Miles dan Huberman 
yang dikutip oleh Lexy J. Moleong. Dari gambar tersebut kita dapat melihat bahwa 
proses penelitian ini dilakukan secara berulang terus-menerus dan saling berkaitan 
satu sama lain baik dari sebelum, saat di lapangan hingga selesainya penelitian. 
1. Pengumpulan Data 
Mengoleksi dan mengumpulkan data, dalam tahap ini peneliti hadir di dalam 
objek penelitian untuk melakukan observasi, wawancara (interview), mencatat semua 
data yang dibutuhkan dalam penelitian ini.  
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2. Reduksi Data 
Data yang diperoleh di lapangan jumlahnya cukup banyak, sehingga perlu 
dicatat secara teliti dan rinci. Semakin lama peneliti di lapangan, maka jumlah data 
yang didapat juga semakin banyak, kompleks dan rumit, untuk itu perlu dilakukan 
reduksi data. 
Reduksi data memiliki makna merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Reduksi data 
berlangsung selama proses pengambilan data itu berlangsung, pada tahap ini juga 
akan berlangsung kegiatan pengkodean, meringkas dan membuat partisi (bagian-
bagian). Proses transformasi ini berlanjut terus sampai lapran akhir penelitian 
tersusun lengkap. 
3. Penyajian Data 
Setelah mereduksi data, langkah yang dilakukan peneliti adalah melakukan 
penyajian data. Penyajian data dapat diartikan sekumpulan informasi yang tersusun 
yang memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan 
tindakan. Penyajian ini dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan 
antar kategori. Penyajuan data bertujuan agar peneliti dapat memahami apa yang 
terjadi dalam merencanakan tindakan selanjutnya yang akan dilakukan. 
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4. Verifikasi 
Langkah terakhir dalam pengumpulan data adalah verifikasi. Dari awal 
pebdatan, peneliti mencari hubungan-hubungan yang berkaitan dengan permasalahan 
yang ada, melakukan pencatatan hingga menarik kesimpulan. Kesimpulan awal masih 
bersifat sementara dan akan selalu mengalami perubahan selama proses pengumpulan 
data masih berlangsung akan tetapi bila kesimpulan yang dibuat didukung oleh data 
yang valid dan konsisten yang ditemukan di lapangan, maka kesimpulan tersebut 
merupakan kesimpulan yang kredibel. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
4.1 Gambaran Umum 
4.1.1 Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif, peneliti menggunakan pendekatan deskriptif dimana peneliti berusaha 
meneliti sebuah fenomena yang terjadi dengan cara memaparkan berupa gambaran 
tentang suatu kejadian yang diamati oleh peneliti secara jelas, tanpa menggunakan 
perhitungan statistik. Dengan teknik tersebut peneliti berusaha mendapatkan 
informasi terkait dengan bagaimana pengaruhnya media sosial terhadap 
pengembangan UMKM di desa Kemasan. 
Prosedur penelitian yang dilakukan peneliti adalah membuat daftar 
pertanyaan-pertanyan yang nantinya akan mendapatkan informasi yang peneliti 
butuhkan. Yaitu peneliti melakukan observasi langsung ke UMKM yang ada di Desa 
Kemasan lalu melakukan wawancara untuk mendapatkan informasi yang 
bersangkutan dengan penelitian setelah itu menganalisis data hasil penelitian. Data 
hasil penelitian dilakukan analisis dengan prosedur pengumpulan data, reduksi data, 
penyajian data dan verifikasi data. 
Penelitian ini dilakukan di desa Kemasan Kecamatan Sawit Kabupaten 
Boyolali. Penelitian ini dimulai pada 27 Maret 2018 sampai 12 Juli 2018. Dalam 
proses pengambilan data peneliti melakukan kunjungan ke desa Kemasan untuk 
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mewawancarai pelaku UMKM disana. Peneliti melakukan wawancara kepada 
UMKM yang sudah menggunakan sosial media untuk mengembangkan bisnisnya.  
 
4.1.2 Gambaran Umum Data 
Dalam proses pengambilan data, peneliti mewawancarai UMKM untuk 
mengetahui bagaimana pengaruhnya media sosial untuk mengembangkan bisnisnya 
baik dari bagaimana pemasarannya, bagaimana promosinya, dan bagaimana 
berkomunikasi dengan konsumen. Serta apakah dampak negative dari penggunaaan 
media sosial. 
Di Desa Kemasan terdapat 23 UMKM yang bergerak pada macam-macam 
bidang, antara lain kuliner, kerajinan, konveksi, jasa dan lain lain. Namun dari 
UMKM tersebut baru 11 yang sudah menggunakan media sosial untuk pemasaran 
produknya. Dari responden tersebut adalah UMKM yang sudah menggunakan dan 
memanfaatkan media sosial untuk memasarkan produk-produknya. Dari hasil 
wawancara tersebut seluruhnya dapat diolah menjadi data yang berguna bagi 
kelanjutan penelitian ini. 
Tabel 1. 
Data Umkm Desa Kemasan Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali 
NO Pelaku UMKM Nama Usaha Penggunaan Medsos 
1 Heni Eggroll Belum 
2 Ibu Sri Ningnong Telur asin Belum 
3 Ibu Gestin Snak Belum 
4 Ibu Heni Leker Belum 
5 Ibu Kardi Intip Belum 
6 Ibu Win Kue Belum 
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7 Ibu Biarti Telur puyuh Belum 
8 Pak Deni Kanopi/Las Sudah  
9 Ibu Endang  Kerupuk Kangkung Belum 
10 Pak Jiarno Jamu Instan Belum 
11 Jeng Lin Wedang Uwoh Sudah 
12 Mbak Sri (Jammuter) Jamu Uyup Belum 
13 Bu Kembar Kerupuk Belum 
14 Mbak Marsih Kerupuk Kangkung Sudah 
15 Pak Fendi Karak Beras Sudah 
16 Ibu Arifah Snak Sudah 
17 Ibu Diyah Penjahit Pika-pika Sudah 
18 Ibu Hilda Snak Sudah 
19 Ibu Siti Konveksi Sudah 
20 Ibu Partini Konveksi Sudah 
21 Viki Pembuatan Wayang Sudah 
22 Bu Sri Juz/lotes Belum 
23 Ibu Wati Bantal Guling Belum 
 
4.1.3 Kondisi Geografis Desa Kemasan 
Desa Kemasan terletak di Kecematan Sawit Kabupaten Boyolali, dengan 
terdiri dari beberapa dusun yaitu Dukuh Kemasan, Tegalsono, Karang, Balong, 
Tegalan, Klegen, Majan, Mantenan, Ngumbul, Mungup, Maron, Pangkisan, Tegal 
Miring, Tegal Joli, Karanggayam dan Jetis. Dan juga banyak terdapat mata air di sana 
sehingga para petani tidak terlalu sulit untuk menairi sawah dan lading. Ada juga 
yang memanfaatkan untuk tempat wisata air yaitu dimanfaatkan untuk kolam renang. 
Sehingga dapat pula menambah pengahasilan Desa Kemasan khususnya warga 
sekitar. 
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4.2 Hasil Penelitian 
4.2.1 UMKM Desa Kemasan 
UMKM di Desa Kemasan berkembang dengan cepat hal ini disebabkan peran 
dari Dinas Pemerintahan Kabupaten Boyolali yang juga mendukung UMKM itu 
sendiri. Dan juga sumber daya alam disana yang juga memadai ditambah dengan 
masyarakat sekitar yang mempunyai kreatifitas. Hal ini akan sangat berpengaruh 
dengan perkembangan ekonomi disana khususnya dalam UMKM.  
Seperti hal nya dijelaskan oleh Ibu Marsih bahwa dari Dinas terkait yang 
melakukan pelatihan terhadap masyarakat Kemasan agar dapat mempunyai usaha 
mandiri. 
“kalau dulu pernah ada pelatihan dari DISNAKERTRANS yang 
bekerjasama dengan Dewa Emas melakukan pelatihan kepada ibu-ibu 
Kemasan dengan membuat sesuatu yang dapat dijual dan bahan-bahan 
yang ada di Desa Kemasan sini. Akhirnya dilakukan pelatihan 
pembuatan kerupuk dari bahan kangkung. Awal itu ada sepuluh warga 
yang mengikuti pelatihan ini mas, namun untuk sampai saat ini hanya 
dua orang yang masih bertahan usaha kerupuk kangkung ini. “ 
(wawancara Ibu Marsih, Senin 9 Juli 2018) 
 
Dari Dinas setempat juga melakukan pelatihan untuk masyarakat sekitar  agar 
dapat mandiri dengan memiliki usaha-usaha yang dikelola masyarakat sendiri dengan 
memanfaatkan sumber daya yang ada yang terdapat di Desa Kemasan. Contohnya 
saja berlimpahnya sayuran kangkung disana yang diolah menjadi kerupuk dengan 
bahan baku kangkung, dengan begitu semula kangkung yang hanya diolah menjadi 
sayuran, namun juga dapat diolah menjadi kerupuk yang akan tahan lama. 
  
38 
 
Masalah utama yang dihadapi oleh UMKM adalah pemasaran (Hafsah, 2004; 
Kuncoro, 2008; Kurniawan, 2009; Supardi, 2009). Pemasaran dengan metode 
konvensional memerlukan biaya yang lebih tinggi, misalnya membuka cabang baru, 
ikut pameran, pembuatan dan penyebaran brosur dan sebagainya. Berkembangnya 
internet menjadi sarana yang efisien untuk membuka jalur pemasaran model baru 
bagi produk UMKM. Disamping biayanya yang relatif murah, dengan memanfaatkan 
internet penyebaran informasi akan lebih cepat dan jangkaunnya lebih luas (Supardi, 
2009). 
Di Desa Kemasan banyak UMKM yang berkembang disana baik yang 
bergerak dalam bidang kuliner, jasa, maupun konveksi. Kebanyakan dari mereka 
merupakan usaha rumahan yang dilakukan sendiri ataupun usaha keluarga. Namun 
kebanyakan dari mereka dalam pemasaran masih menggunakan system tradisional 
yaitu memasarkan dengan menjual langsung ke pembeli dan dititipkan ke warung-
warung terdekat.  
Dari penejelasan menurut Hafsah masalah utama yang dihadapi UMKM 
adalah masalah pemasaran yang harus memerlukan biaya yang cukup mahal untuk 
melakukan proposi, iklan, dan pemasaran. Hal ini dibenarkan oleh Ibu Marsih sebagai 
pelaku UMKM pada wawancara hari Senin 16 Juli 2018. Beliau menuturkan : 
“Begini mas, kebanyakan dari UMKM disini memang masih banyak 
yang masih menjual sendiri mas, kadang juga ada yang ambil dari 
tetangga-tetangga, dan saya titipkan ke warung-warung dekat-dekat 
sini. untuk membuat pamphlet atau plakat di jalan-jalan memerlukan 
biaya yang cukup banyak mas.” (wawancara Ibu Marsih, Senin 9 Juli 
2018). 
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Berdasarkan penuturan Ibu Marsih tersebut tidak melakukan pemasaran 
menggunakan pamphlet ataupun membuat plakat-plakat dipinggir jalan karena 
membutuhkan biaya lebih yang melihat dari pendapatan UMKM yang masih kecil 
maka tidak melakukan promosi dan hanya memilih melakukan penjualan secara 
langsung dan promosi mulut ke mulut. 
 
4.2.2 Penggunaan Media Sosial  
Pada saat ini dengan berkembangnya teknologi akan memudahkan untuk 
mengembangkan UMKM dengan memanfaatkan media sosial untuk mengembangkan 
bisnis. Dengan melakukan promosi, iklan, maupun kegiatan pemasaran lainnya 
dengan memanfaatkan media sosial sebagai alat pemasarannya. Hal ini disebut lebih 
mudah dan biaya yang dikeluarkan lebih sedikit dari pada harus membuat pamphlet 
dan plakat-plakat dijalan yang biaya nya cukup besar. 
Penggunaan media sosial bukan hanya digunakan oleh para anak-anak muda, 
namun untuk kepentingan yang lain sekarang banyak orang dewasa yang banyak juga 
menggunakan media sosial.  Dengan menggunakan media sosial dapat meminimalisir 
biaya yang digunakan untuk promosi. Dengan jangkauan yang luas dapat menembus 
pasar yang luas pula, bukan hanya sekedar di daerah sendiri namun juga dapat 
menembus pasar nasional dan juga internasional. Selain jangkauan luas penggunaan 
media sosial juga bergerak dengan cepat, melihat penggunaan media sosial pada saat 
ini yang sangat tinggi. Seperti yang diutarakan Ibu Marsih berikut : 
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“selama menggunakan media sosial mas, lebih mudah 
memasarkannya. Dari pada punya Facebook hanya buat main-main, saya 
coba untuk memasarkan produk kerupuk ini. Dan hasilnya lumayan mas, 
banyak dari konsumen yang memesankan. Bahkan dari luar kota da nada 
juga yang dari luar pulau.” (wawancara Ibu Marsih, Senin 9 Juli 2018). 
 
Seperti yang dijelaskan Ibu Marsih sebagai pelaku UMKM pembuatan 
kerupuk kangkung banyak mendapatkan keuntungan ketika memasarkan secara 
online ataupun dengan menggunakan media sosial. Sama seperti Ibu Marsih, Mas 
Vicky sebagai pengrajin wayang kulit juga merasakan hal yang sama dalam 
memasarkan lewat media sosial. 
“alhamdulillah banyak yang memesan lewat media sosial, dan 
dengan memasarkan dan melakukan promosi lewat media sosial 
Facebook dan Instagram banyak sekali konsumen khususnya Dalang 
dari luar daerah yang memesan wayang dari saya mas, karena memang 
di Boyolali saya satu-satunya pembuat wayang kulit.” (wawancara Mas 
Vicky, Selasa 10 Juli 2018) 
 
Berdasarkan penuturan Ibu Marsih dan Bapak Vicky tersebut bahwa 
pemasaran yang dilakukan dengan media sosial memberikan banyak manfaat yaitu 
jangkauan yang luas dan tidak terbatas. Sehingga banyak konsumen yang berasal dari 
luar daerah yang memesan produk-produk tersebut. 
Dalam wawancara yang telah peneliti lakukan diketahui bahwa ada beberapa 
jenis sosial media yang digunakan oleh UMKM untuk memasarkan produk. Hal ini 
dikarenakan memang jenis media sosial yang mudah digunakan sesuai dengan 
kemampuan yang dimiliki oleh para pelaku UMKM yang kebanyakan kurang 
pengetahuan tentang teknologi informasi. Namun sedikit pengetahuan tentang 
perkembangan teknologi saat ini yang menjadi modal untuk melakukan bisnisnya. 
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Ada beberapa jenis media sosial yang digunakan oleh UMKM untuk melakukan 
pemasaran produk, baik dari promosi, iklan, berkomunikasi dengan konsumen, dan 
untuk bertransaksi. Sehingga akan memudahkan proses jual beli secara online karena 
banyak konsumen yang berada di luar daerah. Seperti yang dituturkan oleh Ibu Linda 
sebagai pembuat dan penjual jamu Wedang Uwoh: 
“itu sangat penting sekali ya mas, khususnya untuk melakukan 
komunikasi dengan konsumen jadi harus sering-sering berkomunikasi 
agar lebih akrab dan menjaga kepercayaan pelanggan harus sering-sering 
bertanya-tanya biasanya menggunakan Whatsapp atau WA, soalnya 
lebih mudah dan kebanyakan pelanggan juga mengganakan WA. Dan 
untuk promosi saya menggunakan Facebook dan Instagram agar lebih 
terkenal produk saya.” (wawancara Ibu Linda, Rabu 11 Juli 2018). 
 
Penuturan dari Ibu Linda sebagai pengusaha jamu Wedang Uwoh berusaha 
untuk menjaga komunikasi dengan konsumen agar lebih dekat dan dapat juga 
menjaga kepercayaan agar konsumen tidak beralih kepada pengusaha jamu yang lain. 
Dengan menggunakan aplikasi Whatsapp yang penggunaannya mudah dan cepat 
memudahkan para pelaku usaha-usaha kecil seperti Ibu Linda. 
Peneliti juga melakukan wawancara dengan dengan Mas Vicky tentang jenis 
media sosial yang digunakannya 
“untuk jenis media sosial yang saya gunakan mas, paling untuk promosi 
saya menggunakan Facebook, Instagram, dan Whatsapp mas. Karena 
memang untuk penggunanya banyak dan semua temen-temen juga 
menggunakan itu” (wawancara Mas Vicky, Selasa 10 Juli 2018). 
 
Peneliti juga menanyakan hal yang sama kepada Ibu Marsih tentang apa saja 
media sosial yang digunakan untuk memasarkan produk kerupuk sayur miliknya. 
“saya biasanya ikut upload di akun Facebook saya mas, dan juga banyak 
juga yang tanya-tanya walaupun kalau di Facebook hanya temen-temen 
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sendiri tapi ya lumayan lah mas ada peningkatan juga.” (wawancara Ibu 
Marsih, Senin 9 Juli 2018). 
 
Dari hasil wawancara yang telah peneliti lakukan dapat disimpulkan bahwa 
jenis media sosial yang banyak digunakan adalah Facebook, Instagram, dan 
Whatsapp.  
Tabel 2. 
Penggunaan Media Sosial oleh UMKM 
Jenis Media Sosial n (%) 
Facebook 11 (100%) 
Instagram 3 (27,3%) 
Whatsapp 11 (100%) 
Biaya media sosial/bulan  
Rp. 100.000-200.000 7 (63,3%) 
Rp. 201.000-300.000 3 (27,3%) 
Rp. 301.000-500.000 1 (9,1%) 
Frekuensi update media sosial  
Harian 5 (45,5%) 
Mingguan  5 (45,5%) 
Bulanan 1 (9,1%) 
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4.2.3 Manfaat Penggunaan Media Sosial bagi UMKM desa Kemasan 
Penggunaan media sosial memberikan banyak dampak positif dalam 
pengembangan UMKM di Desa Kemasan yaitu menjadi  salah satu pendorong yang 
kuat bagi UMKM untuk terus mengembangkan bisnisnya, meningkatkan penjualan 
produk, melakukan komunikasi dengan konsumen, serta mengembangkan jaringan 
pasar yang lebih luas lagi. 
a. Meningkatkan Penjualan Produk 
Pemanfaatan media sosial untuk memasarkan produk bagi UMKM 
memberikan pengaruh yang positif selain dapat menghemat biaya namun juga dapat 
memperluas pemasaran. Sehingga pendapatan penjualan UMKM semakin meningkat 
dari pemanfaatan pengunaan media sosial dari sebelumnya yang pemasaran masih 
tradisional dengan menjual secara langsung dan hanya kepada masyarakat terdekat 
sekitar. 
“untuk pendapatan ya mas, Alhamdulillah banyak peningkatan karena 
sekarang banyak pemesan-pemesan dari luar yang semakin banyak 
karena melihat iklan yang saya upload di Facebook dan Instagram 
mas.” (wawancara Ibu Linda, Rabu 11 Juli 2018). 
 
Pernyataan dari Ibu Linda di atas menjelaskan bahwa penjualan mengalami 
peningkatan penjualan dikarenakan telah banyaknya pelanggan dari jamu Wedang 
Uwoh ini yang pembelinya berasal dari luar daerah. Dan juga pernyataan dari Mas 
Vicky. 
“Setelah ikut melakukan pemasaran online, untuk pendapatan 
bertambah mas bahkan kebanyakan pelanggan yang memesan dengan 
online” (wawancara Mas Vicky, Selasa 10 Juli 2018). 
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Ibu Marsih mengalami peningkatan penjualan produk krupuk 
kangkungnya setelah memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi atau 
pemasaran yang secara online seperti yang telah dikemukakan Mbak Marsih 
“kalau dibilang meningkat ya meningkat mas soalnya kalau hanya 
mengandalkan penjualan langsung ke warung-warung dan temen-
temen tidak terlalu banyak kalau ditambah dengan penjualan lewat 
online hasilnya cukup lumayan”. (Mbak Marsih) 
 
Dari pernyataan diatas, dapat dijelaskan bahwa pengaruh dari penggunaan 
media sosial untuk melakukan pemasaran membawa dampak postitif kepada UMKM 
karena dapat meningkatkan pendapatan penjualan yang memanfaatkan media sosial 
untuk pemasarannya. 
Tabel 3. 
Kenaikan Penjualan Setelah Menggunakan Medsos 
Jenis Usaha Penjualan tanpa 
medsos perbulan 
Penjualan dengan 
medsos 
Presentase 
Kerupuk Kangkung 40 bungkus 60-65 bungkus 30% 
Wayang Kulit 3 wayang 4-5 wayang 20%-30% 
Wedang Uwuh 70 bungkus 80-85 bungkus 20% 
 
Table diatas menunjukan hasil wawancara yang telah dilakukan yang 
menjelaskan bahwa terjadi peningkatan penjualan dari segi jumlah penjualan produk 
dari semua pelaku UMKM di Desa Kemasan yang menggunakan media sosial untuk 
berjualannya. 
  
45 
 
Pada tabel dijelaskan bahwa dari Kerupuk Kangkung dari usaha Mbak Marsih 
sebelum menggunakan media sosial yang penjualannya secara langsung ke warung-
warung da nada juga yang diambil dari pemborong setiap bulan dapat menjual 40 
bungkus, namun setelah menggunakan media sosial ada peningkatan 30% dengan 
total saat ini dapat menjual 60-65 bungkus perbulan dengan harga setiap bungkusnya 
Rp. 8.000 dengan kondisi mentah.  
Pada table juga dijelaskan peningkatan penjualan wayang kulit dari usaha Mas 
Vicky. Selain pengrajin atau pembuat wayang kulit mas Vicky juga penjual langsung 
wayang kulit. Dengan pengerjaan membutuhkan waktu yang cukup lama yaitu satu 
minggu bahkan satu bulan setiap wayangnya tergantung kerumitan dan kualitas 
wayang. Mas Vicky juga berkerja sama dengan pengrajin wayang kulit lain untuk 
memenuhi pesanannya. Penggunaan media sosial memberikan kenaikan pesanan 
wayang kulit sebanyak 20%-30% perbulannya dengan penjualan yang sebelum 3 
wayang perbulan meningkat 4-5 wayang perbulannya. Dengan harga Rp. 1.000.000 – 
Rp. 5.000.000 perwayang tergantung kualitas dan kerumitan pembuatannya. 
Penjualan wedang uwuh produksi dari Ibu Linda juga mengalami peningkatan 
dengan kenaikan 20% sebelum menggunakan media sosial 70 bungkus menjadi 80-85 
bungkus perbulannya dengan harga perbungkus Rp. 3.000. 
b. Melakukan Interaksi dengan Konsumen 
Komunukasi dengan konsumen merupakan hal penting yang harus dilakukan 
oleh penjual. Yaitu bagaimana penjual harus berusaha sedekat mungkin dengan 
konsumen dengan  fungsi untuk menjaga konsumen agar tidak berpindah ke penjual 
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lain. Sosial media merupakan salah satu media yang mempermudah komunikasi 
interaktif antara penjual dengan siapapun, termasuk konsumen dan pihak yang 
berkepentingan , kapanpun dan dumanapun. Sosial media sangat membantu sebagai 
penghubung informasi dan komunikasi dari produsen ke konsumen dimanapun 
mereka berada dan berapapun jaraknya. Media sosial merupakan media yang sangat 
potensial untuk menemukan konsumen serta membangun image tentang merek suatu 
produk (Merril T, dkk, 2011).  
Tidak hanya itu, perkembangan informasi dari seluruh dunia juga dapat diakses 
dimanapun dan oleh siapapun. Oleh karenanya, penggunaan teknologi informasi dan 
sosial media dapat membantu UMKM untuk terus mengembangkan produknya dan 
sangat membantu dalam pengambilan keputusan bisnis (R. Miller, N. Lanmass, 
2009). Dan yang paling penting, manfaat dari media sosial ini adalah tidak berbayar 
dan tidak memerlukan software khsusus 
Dalam wawancara yang telah dilakukan dengan Mas Vicky komunikasi dengan 
konsumen merupakan hal yang utama untuk dilakukan dengan memanfaatkan media 
sosial yang ada memudahkan untuk menjalin komunikasi dengan konsumen 
“ kalau dengan pelanggan harus dekat baik saat melakukan penjualan produk 
ataupun saat-saat hari biasa. Keakraban selalu saya jaga kadang ada yang 
pelanggan dianggap seperti saudara sendiri. Para pelanggan harus sering-
sering ditanya kabarnya, bagaimana kebutuhan produknya terus bagaimana 
dengan complain kepada kita mas. Alhamdulillah sampai saat ini para 
pelanggan saya masih setia karena dengan apa yang saya terapkan tadi mas. 
Kalau sekarang kan lebih mudah komunikasinya dengan menggunakan 
Whatsapp.” (Mas Vicky). 
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Seperti yang juga dipaparkan oleh Mbak Marsih yang juga menjaga 
komunikasi dengan konsumen sebagai strategi pemasarannya. 
“untuk mendata kebutuhan supplier mas biasanya, dia ambil lagi berpa lagi, 
terus stok produk masih berapa juga kita sebagai penjual harus tau kebutuhan 
pelanggan itu seperti apa. Bahkan kita harus menanyakan bagaimana kualitas 
produk agar menjadi evaluasi bagi kita mas” (Mbak Marsih). 
 
c. Memperluas Jaringan Pasar 
Penggunaan media sosial juga memiliki fungsi lain yaitu dapat memperluas 
pasar yang sebelumya hanya daerah-daerah yang kecil yang terdekat dekat dengan 
produsen namun dengan memanfaatkan promosi dan pemasaran secara online dapat 
menembus pasar yang lebih luas daerah luar kota, luar provinsi, luar pulau bahkan 
bias ke luar negeri. 
Pelaku UMKM di Desa Kemasan saat ini sudah memiliki pelanggan yang 
berada di luar kota Boyolali setelah melakukan pemasaran secara online. Berbeda 
dengan sebelumnya yang hanya daerah-daerah terdekat seperti Boyolali saja. Seperti 
yang dituturkan oleh Mas Vicky yang mempunyai usaha wayang kulit ini 
“kalau saat ini pelanggan saya malah kebanyakan dari luar daerah seperti Jawa 
Timur, Jawa Barat dan Jakarta itu untuk pelanggan atau pemesan dari Dalang. Dan 
ada dari luar pulau seperti Kalimantan dan Bali yang sebagai kolektor.” (Mas Vicky) 
 
“banyak konsumen dari luar daerah kebanyakan dari Yogyakarta dan Jawa 
Timur yang mengambil wedang uwuh dari sini karena disini itu produksi sendiri.” 
(Ibu Linda) 
 
 
Dari paparan diatas menjelaskan pelanggan yang berasal dari luar daerah 
sebagaimana jaringan pasar dari pemasaran secara online sangat luas dan tidak 
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terbatas membuat pasar bukan hanya di daerah terdekat namun juga mencakup daerah 
luar. 
 
4.2.4 Gambaran Penggunaan Media Sosial 
Penggunaan media sosial sebagai alat untuk sarana pemasaran dan promosi 
adalah salah satu trategi pemasaran yang efektif. Begitu pun yang saat ini dilakukan 
oleh para pelaku UMKM di Desa Kemasan yang telah memanfaatkan media sosial. 
Dibawah ini adalah gambaran bagaimana yang dilakukan oleh para pelaku UMKM 
yaitu Mbak Marsih, Mas Vicky dan Mbak Linda dalam melakukan promosi dan 
pemasaran menggunakan media sosial. 
1. Facebook Marketing 
Dalam pemasaran lewat media sosial yang paling penting dan untuk memulai 
penjualan lewat online adalah mengunggah atau memposting produk dengan 
memanfaatkan gambar. Dengan media gambar ini merupakan identitas produk agar 
konsumen atau calon pembeli dapat tau produk yang didijual. 
 
 
 
 
 
 
 
  
49 
 
a. Mbak Marsih 
Mbak Marsih dengan akun Facebuk yang bernama Marsih Handayani memilih 
menggunakan akun pribadinya untuk memasarkan produk Kerupuk Kangkung 
miliknya. 
 
Gambar menunjukan promosi lewat Facebook dengan cara mengupload 
gambar produk yang akan dipasarkan.  
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Gambar menunjukan respon konsumen untuk membeli produk lewat 
Facebook atau secara online 
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b. Mas Vicky 
Mas Vicky seorang pengrajin serta penjual wayang kulit dengan akun 
Facebook Vicky Sakti  
 
Gambar menunjukan Mas Vicky memosting gambar produk wayang  
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Gambar tersebut menunjukan bahwa ada respon dari konsumen dan interaksi 
antara penjual dan konsumen 
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c. Mbak Linda 
 
Gambar menunjukan postingan upload foto produk untuk dijual di Facebook 
dengan memberikan kata-kata yang menunjukan menjual produknya. 
  
54 
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Instagram Marketing 
a. Mbak Marsih 
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b. Mas Vicky 
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c. Mbak Linda 
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4.3 Pembahasan  
4.3.1 UMKM Desa Kemasan 
Dalam usaha untuk membentuk masyarakat yang mandiri dinas dari 
Kabupaten Boyolali juga sangat mendukung penuh, sehingga bagaimana masyarakat 
dapat mempunyai usaha untuk mendongkrak perekonomian. Dengan mengadakan 
pelatihan-pelatihan untuk warga  dengan memberikan bekal untuk memulai usaha. 
Selain itu masyarakat desa Kemasan juga mempunyai kreativitas dan keahlian yang 
juga dapat dimanfaatkan untuk memulai bisnis. 
Masalah utama yang dialami oleh UMKM di Indonesia adalah susahnya 
pemasarannya, untuk itu dengan adanya kemajuan teknologi dengan memanfaatkan 
media sosial untuk memesarkan produk dan mempromosikan produk merupakan 
solusi yang tepat. Dengan biaya yang murah dan dapat bekerja dengan cepat melihat 
penggunaan media sosial di Indonesia yang cukup tinggi dan jaringan yang luas. 
Media sosial sangat efektif untuk digunakan UMKM yang masih kecil.  
UMKM dalam penelitian ini telah menggunakan media sosial dalam proses 
pemasaran. Dengan hanya mempunyai pengetahuan yang masih sedikit namun 
dengan semangat berusaha untuk mengembangkan bisnis UMKM di Desa Kemasan 
mampu memanfaatkan media sosial untuk mempromosikan produknya sehingga 
dapat menembus pasar yang lebih luas. 
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4.3.2 Penggunaan Media Sosial 
Pengaruh media sosial terhadap UMKM di desa Kemasan memberikan 
dampak positif, khsusunya untuk penjualan poduk mengalami peningkatan. Hal ini 
dikarenakan biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran menggnakan media sosial 
sedikit dan manfaat yang diperoleh dengan pemasaran lewat media sosial cukup 
banyak, yaitu bertambah banyak konsumen, komunikasi dengan konsumen yang 
mudah dan pasar yang semakin luas. 
Konsumen yang berasal bukan hanya dari dalam daerah seperti Boyolali dan 
sekitarnya, bahkan dari luar daerah dan luar pulau banyak juga yang menjagi 
konsumen dari UMKM di desa Kemasan. Hal ini dikarenakan jaringan media sosial 
yang sangat luas dan tidak terbatas memberikan keuntungan banyak bagi UMKM di 
desa Kemasan. Bahkan karena banyaknya permintaan UMKM kadang menolak 
pemesanan produk karena memang sumber daya alam dan sumber daya manusia yang 
masih terbatas. 
Dengan adanya media sosial, sesuai dengan namanya media sosial adalah 
media untuk bersosialisasi. Dengan menggunakan media sosial UMKM dapat 
menjaga komunikasi dengan para konsumen baik untuk proses jual beli dan untuk 
mengetahui keadaan konsumen. Hal ini sangat penting karena menjaga kedekatan 
dengan konsumen agar UMKM tau apa yang dibutuhkan konsumen. 
Dari hasil wawancara dijelaskan jenis media sosial yang digunakan pelaku 
UMKM di desa Kemasan, yaitu Facebook, Instagram dan Whatsapp. Adapun fungsi 
dari media sosial ini memiliki kesamaan dan juga memiliki perbedaan. Contohnya 
  
60 
 
Facebook yaitu untuk melalukan promosi dengan cara mengupload foto atau gambar 
di akun Facebook, atau juga masuk ke dalam grup Facebook yang fokus pada forum 
jual beli. Juga halnya Instagram berfungsi untuk melakukan promosi dan iklan. Dan 
Whatsapp yang fungsinya lebih kepada bagaimana berkomunikasi dengan konsumen. 
Berdasarkan hasil penelitian atau kerja lapangan yang telah dilakukan oleh 
peneliti sebagaimana yang telah ditulis dalam penyajian data. Mengenai bagaimana 
penggunaan media sosial dan bagaimana proses seleksi yang telah dilakukan oleh 
peneliti. 
1. Penggunaan media sosial yang tepat akan memberikan dampak positif bagi UMKM. 
Di era digital ini, media sosial menjadi senjata yang sangat efektif untuk 
melakukan promosi dan penyebaran informasi secara luas. Akan sulit bagi UMKM 
apabila tidak bias menyesuaikan dan mengikuti perkembangan zaman yang semakin 
maju. Banyak sekali media sosial yang dapat digunakan, bahkan mudah digunakan 
oleh semua kalangan dari anak kecil, remaja bahkan orang tua. 
Dalam menggunakan media sosial, terlebih dahulu kita harus mengetahui 
dengan betul bagaimana fungsi dan bagaimana cara penggunaan media sosial 
tersebut. Semua media sosial mempunyai fitur-fitur sendiri yang mempunyai fungsi 
yang berbeda beda. Dengan mempelajari bagaimana penggunaanya maka kita dapat 
menggunakannya dengan maksimal. 
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2. Setiap media sosial memiliki pasar yang berbeda 
Pengguna media sosial mempunyai latar belakang yang berbeda-beda baik 
dari faktor umur, budaya, hobi, kebutuhan dan lain sebagainya. Hal ini sangat penting 
bagaimana strategi pemasaran dari UMKM agar dapat efektif sesuai dengan apa yang 
di target. Contohnya Mas Vicky yang usaha dalam bidang pembuatan wayang, maka 
dia harus mempromosikan di media sosial dalam bidang yang fokus pada kesenian 
khusunya wayang. 
3. Manfaat yang dirasakan UMKM setelah menggunakan media sosial. 
Dalam menggunakan media sosial memberikan dampak posiif bagi UMKM 
khususnya dalam penjualan yang semakin meningkat yang akan berpengaruh pada 
pendapatannya.  
 
4.3.3 Manfaat Penggunaan Media Sosial 
a. Meningkatkan Penjualan Produk 
Pada hasil penelitian yang telah dilakukan kepada UMKM di Desa Kemasan 
Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali, yaitu Mbak Marsih, Mas Vicky dan Ibu 
Linda sudah menerapkan pemasaran dan promosi secara online dengan 
memanfaatkan media sosial. Dan data membuktikan bahwa penjualan mengalami 
peningkatan ketika sudah melakukan promosi secara online. Mbak Marsih sebagai 
pengusaha kerupuk kangkung mengalami kenaikan 30% penjualan produknya. Mas 
Vicky sebagai pengrajin wayang kulit juga mengalami kenaikan pesanan wayang 
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kulit sebesar 20%-30%. Dan Ibu Linda pengusaha wedang uwuh kenaikan sebesar 
20% penjualannya. 
b. Melakukan Interaksi dengan Konsumen 
Manfaat lain penggunaan media sosial adalah penjual dapat dengan mudah 
melakukan kontak dengan pelanggan atau konsumen. Dengan media sosial sebagai 
alat untuk berinteraksi dengan mudah dan cepat sehingga penjual lebih akrab dan 
dekat dengan pelanggan serta dapat memantau apa kebutuhan pelanggan dan dapat 
menerima kritikan yang menjadi evaluasi untuk penjual. 
c. Memperluas Jaringan Pasar 
Dengan menggunakan media sosial yang jangkaunnya luas dan tidak 
terbatas membuat sebuah peluang yang sangat besar untuk dijadikan sarana 
promosi. Dengan strategi bagaimana kita melakukan pemasaran secara online 
sehingga penjual dapat mempunyai konsumen dari luar daerah. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil pebahasan dari penelitian yang telah peneliti lakukan 
dalam pembuatan skripsi ini maka dapat disimpulkan bahwa penggunaan media 
sosial sangatlah penting untuk pemasaran secara online khususnya untuk pelaku 
usaha kecil atau UMKM. Pada saat ini perkembangan teknologi semakin maju 
sehingga memaksa untuk pelaku usaha baik besar maupun kecil untuk dapat 
mengikutinya. Semua usaha harus memiliki strategi pemasaran agar dapat bertahan 
mempertahankan usahanya di pasar, dan menggunakan pemasaran secara online 
merupakan strategi yang efektif. Selain dengan biaya yang cukup murah pemasaran 
online melalui media sosial juga memiliki jaringan yang luas dan tidak terbatas. 
Kehadiran sosial media merupakan perwujudan dari majunya teknologi pada 
saat ini. Menjadi peluang yang sangat bagus apabila dapat memanfaatkan dengan 
maksimal. Berbagai macam jenis media sosial dan dengan kelebihan-kelebihan 
sendiri-sendiri yang mudah untuk digunakan, sehingga pada saat ini media sosial 
banyak digunakan dari semua kalangan. Baik dari remaja sampai orang tua 
menggunakan media sosial untuk kebutuhannya baik untuk berkomonukasi, mencari 
informasi, hiburan, gam dan bisnis. 
Namun dari penelitian yang dilakukan oleh peneliti di desa Kemasan 
Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali masih banyak UMKM yang belum 
menggunakan media sosial untuk mengembangkan bisnisnya dalam bidang 
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pemasaran. Hal ini dikarenakan pengetahuan tentang media pemasaran online yang 
masih kurang dan juga banyak UMKM dari kalangan orang tua, mereka lebih 
memilih pemasaran secara tradisional yaitu dengan menjual langsung ke pelanggan 
sehingga pemasarannya kurang luas yang hanya dipasarkan di daerah setempat. 
Beda dengan pemasaran secara online lebih luas bahkan dapat mencakup luar 
daerah. Secara keseluruhan UMKM yang ada di desa Kemasan berjumlah 23 dan 
yang sudah menggunakan dan memanfaatkan media sosial baru 11 UMKM. 
Dari media sosial yang digunakan oleh UMKM di desa Kemasan baru ada 
tiga jenis media sosial yaitu Facebook, Instagram dan Whatsapp. Jenis media sosial 
yang memang sedang banyak digunakan oleh masyarakat di Indonesia menjadi 
peluang untuk pemasaran produk-produk dari UMKM di desa Kemasan. Dengan 
memanfaatkan media sosial untuk pemasaran membuat pendapatan UMKM di desa 
Kemasan mengalami kenaikan. 
Ada tiga manfaat yang peneliti dapat sampaikan pada penelitian ini 
penggunaan media sosial untuk pemasaran online UMKM di Desa Kemasan: 
1. Meningkatkan Penjualan Produk 
Pada hasil penelitian yang telah dilakukan kepada UMKM di Desa 
Kemasan Kecamatan Sawit Kabupaten Boyolali, yaitu Mbak Marsih, Mas Vicky 
dan Ibu Linda sudah menerapkan pemasaran dan promosi secara online dengan 
memanfaatkan media sosial. Dan data membuktikan bahwa penjualan 
mengalami peningkatan ketika sudah melakukan promosi secara online. Mbak 
Marsih sebagai pengusaha kerupuk kangkung mengalami kenaikan 30% 
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penjualan produknya. Mas Vicky sebagai pengrajin wayang kulit juga 
mengalami kenaikan pesanan wayang kulit sebesar 20%-30%. Dan Ibu Linda 
pengusaha wedang uwuh kenaikan sebesar 20% penjualannya. 
2. Melakukan Interaksi dengan Konsumen 
Manfaat lain penggunaan media sosial adalah penjual dapat dengan 
mudah melakukan kontak dengan pelanggan atau konsumen. Dengan media 
sosial sebagai alat untuk berinteraksi dengan mudah dan cepat sehingga penjual 
lebih akrab dan dekat dengan pelanggan serta dapat memantau apa kebutuhan 
pelanggan dan dapat menerima kritikan yang menjadi evaluasi untuk penjual. 
3. Memperluas Jaringan Pasar 
Dengan menggunakan media sosial yang jangkaunnya luas dan tidak 
terbatas membuat sebuah peluang yang sangat besar untuk dijadikan sarana 
promosi. Dengan strategi bagaimana kita melakukan pemasaran secara online 
sehingga penjual dapat mempunyai konsumen dari luar daerah. 
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5.2 Keterbatasan 
Berdasarkan hasil pembahasan dari hasil penelitian dan kesimpulan yang 
telah diuraikan di atas, terdapat keterbatasan dalam penelitian ini, yaitu: 
4. Penelitian ini hanya membahas bagaimana pengaruh penggunaan media sosial 
terhadap pengembangan UMKM. Dengan mewawancarai UMKM di desa 
Kemasan tentang bagaimana manfaat yang dirasakan sebelum dengan sesudah 
menggunakan media sosial. 
5. Hasil penelitian hanya menyajikan perbandingan pemasaran dengan 
menggunakan media sosial dan belum menggunakan hanya secara lisan, belum 
sampai data penjualannya dikarenakan UMKM yang diteliti masih kecil dan 
dikelola sendiri jadi belum ada laporan keuangannya. 
6. Kurangnya jumlah informan dalam pengumpulan data melalui wawancara 
dengan UMKM di desa Kemasan 
 
5.3 Saran 
Berdasarkan keterbatasan penelitian yang telah diuraikan diatas, maka saran 
dari penelitian ini adalah: 
1. Para pelaku UMKM khususnya di desa Kemasan untuk lebih meningkatkan 
pemanfaatan media sosial karena untuk dapat bersaing mengikuti perkembangan 
zaman dan juga pemasaran menggunakan media sosial atau secara online dapat 
menghemat biaya. 
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2. Semoga ada peran dari Dinas terkait dengan adanya pelatihan lanjutan bukan 
hanya pelatihan pembuatan produk saja, melainkan pelatihan bagaimana 
pemasarannya juga. 
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LAMPIRAN 
 
Lampiran 1 
Panduan Wawancara : 
1. Ucapan terimakasih kepada informan atas kesediaanya di wawancarai. 
2. Perkenalkan diri dan jelaskan topic wawancara serta tujuan wawancara 
dilakukan. 
3. Jelaskan bahwa informan bebasa menyampaikan pendapat, pengalaman, 
harapan, atau saran yang berkaitan dengan topic wawancara. 
4. Catat seluruh pembicaraan. 
5. Mintahlah waktu lain jika informan hanya memiliki waktu yang terbatas saat itu. 
DATA UMUM 
Nama informan : 
Usaha yang ditekuni : 
Tanggal Wawancara : 
Pertanyaan Wawancara 
1. Sudah berapa lama anda menekuni usaha ini? 
2. Bagaimana metode atau cara anda dalam memasarkan produk anda dengan media 
sosial? 
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3. Jenis media sosial apa saja yang anda gunakan untuk memasarkan produk? 
4. Menurut anda jenis media sosial apa yang efektif untuk memasarkan atau 
mempromosikan produk anda? 
5. Apa sajakah manfaat yang anda rasakan saat memasarkan produk lewat media 
sosial atau secara online? 
6. Bagaimana presentase penjualan produk anda setelah memanfaatkan media sosial 
untuk memasarkan dan mempromosikan produk? 
7. Apakah ada kendala saat anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
8. Bagaimana anda menyikapi kendala-kendala yang anda alami saat melakukan 
pemasarkan produk lewat media sosial? 
9. Menurut anda apa kekurangan dan kelebihan dalam memasarkan produk lewat 
media sosial? 
10. Selama ini apakah ada pelatihan-pelatihan untuk pembelajaran bisnis online di 
Desa Kemasan? 
11. Apakah peran Pemerintah dalam menyikapi perkembangan UMKM di Desa 
Kemasan? 
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Lampiran 2 
Transkrip Hasil Wawancara 
 
Informan : Ibu Marsih 
Usaha  : Kerupuk Kangkung 
Tempat : Rumah Ibu Marsih 
Tanggal : 9 Juli 2018 
Waktu : 14.20 WIB 
7. Sudah berapa lama anda menekuni usaha ini?  
Jawaban : “Pertama kali mulai usaha ini, sebelumnya ada pelatihan dari 
DISNAKERTRANS yang bekerjasama dengan Dewaemas mas, nah itu ada 
pelatihan untuk warga sekitar. Nah disitu mulai mulai muncul ide untuk 
membuat kerupuk dari kangkung mas, pertama kali pelatihan ada sepuluh ibu-
ibu yang ikut pelatihan, namun sampai saat ini hanya dua orang yang masih 
bertahan. Kalau mulai usaha ini itu sekitar tahun 2014 mas.” 
8. Sejak kapan anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
Jawaban: “memang sebelumnya saya sudah menggunakan media sosial seperti 
Facebook dan Whatsapp mas, tapi masih digunakan sendiri gitu. Tahun 2015 
atau 2016 itu disuruh teman saya untuk mengupload kerupuk kangkung saya ini 
di Facebook mas dan cukup lumayan juga.” 
9. Jenis media sosial apa saja yang anda gunakan untuk memasarkan produk? 
Jawaban: “untuk memasarkan baru upload di Facebook dan Whatsapp, di 
Instagram juga masih belum sering.” 
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4. Menurut anda jenis media sosial apa yang efektif untuk memasarkan atau 
mempromosikan produk anda? 
Jawaban: “untuk efektif lebih ke Facebook ya mas. Soalnya saya lebih aktif di 
Facebook nya mas” 
5. Apa sajakah manfaat yang anda rasakan saat memasarkan produk lewat media 
sosial atau secara online? 
Jawaban: “ya itu mas pemesanannya naik, pelanggannya bertambah, dan juga 
sekarang banyak juga pelanggan yang sekarang jadi deket seperti saudara 
padahal dari luar daerah.” 
6. Bagaimana presentase penjualan produk anda setelah memanfaatkan media 
sosial untuk memasarkan dan mempromosikan produk? 
Jawaban: “setelah menggunakan media sosial ini presentase keuntungannya 
lumayan mas hamper 30% mas, namun untuk laporan keuangannya masih belum 
ada mas soalnya sudah tau sendiri mas, usahanya masih kecil.” 
7. Apakah ada kendala saat anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
Jawaban: kendalanya banyak mas, di PHP in pernah, ada yang sudah pesen 
barangnya sudah dikirim tapi uangnya sampai sekarang belum dikasih. Namun 
ndak apa apa sih mas namanya juga resikonya orang jualan.” 
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8. Bagaimana anda menyikapi kendala-kendala yang anda alami saat melakukan 
pemasarkan produk lewat media sosial? 
Jawaban: “untuk saat ini lebih banyak diam aja ya mas, soalnya mau apa juga 
resiko nya orang jualan, diambil hikmahnya aja mungkin belum rezekinya.” 
9. Menurut anda apa kekurangan dan kelebihan dalam memasarkan produk lewat 
media sosial? 
Jawaban: “untuk kekurangannya ya mas, ya mungkin itu mas banyak kejahatan 
penipuan yang memanfaatkan media sosial mas ya tergantung pinter-pinternya 
kita aja juga. Untuk kelebihannya, lebih cepat jangkauannya luas bias kemana-
mana mas, dan hemat juga mas.” 
10. Selama ini apakah ada pelatihan-pelatihan untuk pembelajaran bisnis online di 
Desa Kemasan? 
Jawaban: “untuk pelatihan pemasaran online kayak gitu masih belum ada mas.” 
11. Apakah peran Pemerintah dalam menyikapi perkembangan UMKM di Desa 
Kemasan? 
Jawaban: “peran Pemerintah yaitu mas ada pelatihan-pelatihan bagi masyarakat 
sini yang bertujuan agar warga sini mempunyai penghasilan dan meningkatkan 
ekonomi warga.” 
 
  
75 
 
Transkrip Hasil Wawancara 
 
Informan : Mas Vicky 
Usaha  : Pengrajin Wayang Kulit 
Tempat : Rumah Mas Vicky 
Tanggal : 10 Juli 2018 
Waktu : 16.00 WIB 
1. Sudah berapa lama anda menekuni usaha ini?  
Jawaban: “awal memulai membuat wayang kulit ini tahun 2013 mas, itu ketika 
saat kuliah di ISI terus belum sampai kuliah selesai saya keluar. Sejak saat itu 
diajak temen kerjasama membuat wayang kulit ini. Emang sejak dari kecil sudah 
suka dengan wayang namun baru tahun 2013 baru belajar membuat wayang kulit 
ini. Dan juga langsung bias membuat sekaligus menjuanya mas.” 
2. Sejak kapan anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
Jawaban: “awal menggunakan media sosial itu tahun 2015 mas, itu saya 
ngelanjutin kuliah lagi di ISI dengan jurusan Kriya, ya awal iseng-iseng upload 
di Facebook dan ternyata banyak juga yang minat.” 
3. Jenis media sosial apa saja yang anda gunakan untuk memasarkan produk? 
Jawaban: “untuk saat ini masih upload di Facebook, Instagram, dan juga di 
Whatsapp mas.” 
4. Menurut anda jenis media sosial apa yang efektif untuk memasarkan atau 
mempromosikan produk anda? 
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Jawaban: “kalau menurut saya lebih efektif Facebook mas.” 
5. Apa sajakah manfaat yang anda rasakan saat memasarkan produk lewat media 
sosial atau secara online? 
Jawaban: “yang jelas pemesan lebih banyak mas, kalau dari saya yang biasanya 
memesan lebih banyak dari Dalang itu mas. Sebelum saya posting di Facebook, 
pemesan lebih banyak dari Dalang daerah Boyolali, Klaten, Sukoharjo dan 
sekitarnya. Namun setelah saya posting di media sosial, itu banyak dari luar, 
seperti Jawa Timuran, Jakarta, dan bahkan ada yang dari Kalimantan.” 
6. Bagaimana presentase penjualan produk anda setelah memanfaatkan media 
sosial untuk memasarkan dan mempromosikan produk? 
Jawaban: “untuk penjualan belum bisa mengira-ngira presentasenya sekitar 20%-
30%, namun yang jelas setelah saya menggunakan media sosial pendapatan dari 
menjual wayang kulit ini mengalami kenaikan.” 
7. Apakah ada kendala saat anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
Jawaban: “untuk dari media sosial kalau dari saya belum ada kendala mas, Cuma 
kalau ada pesanan banyak memang kendalanya dari produksinya bahkan untuk 
pemesan juga saya batasi. Karena memang saya masih bekerja sendiri kadang 
saya lempar ke teman saya yang ada di Klaten sesame pembuat wayang kulit 
mas, karena untuk daerah Boyolali ini saya satu-satunya yang masih membuat 
wayang kulit ini.” 
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8. Bagaimana anda menyikapi kendala-kendala yang anda alami saat melakukan 
pemasarkan produk lewat media sosial? 
Jawaban: - 
9. Menurut anda apa kekurangan dan kelebihan dalam memasarkan produk lewat 
media sosial? 
Jawaban: “ya untuk kekurangan biasanya mungkin rasa percaya dengan 
pelanggan itu masih kurang ya mas, karena takut kalau dibohongi soalnya 
wayang kulit ini kan termasuk barang yang cukup mahal mas. Untuk kelebihan 
itu mas menambah pemesanan itu.” 
10. Selama ini apakah ada pelatihan-pelatihan untuk pembelajaran bisnis online di 
Desa Kemasan? 
Jawaban: “untuk pelatihan belum ada mas” 
11. Apakah peran Pemerintah dalam menyikapi perkembangan UMKM di Desa 
Kemasan? 
Jawaban: “yang saya rasakan ini banyak ya mas untuk UMKM di sini, namun 
untuk ke usaha saya ini masih belum” 
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Transkrip Hasil Wawancara 
 
Informan : Ibu Linda 
Usaha  : Produksi Wedang Uwuh 
Tempat : Rumah Ibu Linda 
Tanggal : Rabu 11 Juli 2018 
Waktu : 10.00 WIB 
1. Sudah berapa lama anda menekuni usaha ini?  
Jawaban: “untuk menjual wedang uwuh ini mas sudah sejak tahun 2010 
namunitu saya masih ambil dari Solo mas terus saya jual lagi disini. Karena 
wedang uwuh ini kok ndak tahan lama terus saya mencoba untuk buat sendiri, 
pada akhir tahun 2017 saya mencoba buat sendiri dan langsung dijual mas.” 
2. Sejak kapan anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
Jawaban: “kalau itu awal membuat sendiri langsung menggunakan media sosial 
itu mas soalnya sekarang dibantu anak saya, itu yang ngurusi di online itu juga 
anak saya kok mas.” 
3. Jenis media sosial apa saja yang anda gunakan untuk memasarkan produk? 
Jawaban:”kalau menggunakan media sosial itu dari Facebook, terus Whatsapp 
dan Instagram mas, itu yang ngurusi kayak gitu anak saya mas, kalau saya ndak 
paham soal kayak gitu itu.” 
4. Menurut anda jenis media sosial apa yang efektif untuk memasarkan atau 
mempromosikan produk anda? 
  
79 
 
Jawaban: “kalau orderan lebih banyak menggunakan Facebook mas” 
5. Apa sajakah manfaat yang anda rasakan saat memasarkan produk lewat media 
sosial atau secara online? 
Jawaban: “manfaatnya konsumen jadi lebih banyak mas, orderan juga bertambah 
pastinya.” 
6. Bagaimana presentase penjualan produk anda setelah memanfaatkan media 
sosial untuk memasarkan dan mempromosikan produk? 
Jawaban: “untuk presetase penjualan setelah menggunakan online sekitar 20% 
Alhamdulillah mas” 
7. Apakah ada kendala saat anda memasarkan produk anda dengan media sosial? 
Jawaban: “untuk kendala saat ini dari penggunaannya mas, kalau saya itu belum 
bias menggunakannya harus dibantu anak saya, dan itu kalau anak saya dirumah 
soalnya anak saya sekarang juga sudah bekerja walaupun tidak setiap hari.” 
8. Bagaimana anda menyikapi kendala-kendala yang anda alami saat melakukan 
pemasarkan produk lewat media sosial? 
Jawaban: “ kalau untuk menyikapinya ya anak saya selalu menghubungi saya 
kalau setiap ada orderan mas tapi ya masih agak susah juga kalau seperti itu.” 
9. Menurut anda apa kekurangan dan kelebihan dalam memasarkan produk lewat 
media sosial? 
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Jawaban: “kekurangannya itu untuk orang tua seperti saya masih belum begitu 
paham juga mas, tapi nanti lama kelamaan kalau belajar pasti juga bias. Untuk 
kelebihan yaitu Alhamdulillah saat ini semakin banyak orderannya.” 
10. Selama ini apakah ada pelatihan-pelatihan untuk pembelajaran bisnis online di 
Desa Kemasan? 
Jawaban: - 
11. Apakah peran Pemerintah dalam menyikapi perkembangan UMKM di Desa 
Kemasan? 
Jawaban: - 
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Lampiran 3 
Gambar  
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